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Prémio Barclays Lideres da Internacionalizacdo

Nas “joint ventures” nio ha

CONSULTORIA

odispéndio da aquisicio,
nem a complexidade da fusio.

Estrutura societaria e asuntos fiscais
pesam na decisao de apostar no exterior

Bruno Simdo

NUNO BRITO LOPES
Advogado e socio da PLMJ

Assessoria | Nuno Brito Lopes (a esquerda), advogado, defende que as PME ndo devem ir sozinhas 14 para fora. O consultor Rui Guedes Henriques manda ponderar, por razdes fiscais, sobre a estrutura societdria a adoptar.

Sozinha ou em acompanhada? Segunda hipétese é aconselhavel quando a empresa vai para novos mercados

56 ouacompanhado? Para um pe-
queno ou médio empresario que
queirainternacionalizarasuaactivi-
dade, a melhor resposta pode mes-
mo ser asegunda opgio. E verdade
que cada caso é um caso, mas tam-
bém nio é 0 menos que a economia
se tornou global, pelo que o primei-
ro pontoaconsiderarquandose pre-
tende fazer a aposta num mercado
externo é o dadimenséo. Para o ju-
rista Nuno Brito Lopes, aformamais
aconselhavel de ganhar “musculo”
empresarial é através de “joint ven-
tures”. Permitem ganhos de cresci-
mento, facilitam arotagio de pessoal
e possibilitam areparticiode custos.

Paraoadvogadoesocioda PLMJ
Nuno Brito Lopes, quandose falaem
internaciunalizagéu, a primeira
questio que numa empresa se deve
colocar € se a mesma dispde ou nio
dedimenséoparaintervirnomerca-
do-alvo. Nio a tendo, sublinha, ha
trés formas de a obter: por fusio,
através de uma aquisigio ou por
meiode umaalianca.

A aquisicio envolve necessaria-
mente a existéncia de meios finan-
ceiros para tal, A fusdo obriga, por
norma, a preceitos legais e negocia-
goes pouco ficeis. Asaliangas, do tipo
“joit venture”, resumem-se a “me-
ros” contratos empresariais. Neste
ultimo caso, estamos na pratica pe-
rante acordos contratuais entre duas
Ou mais empresas que se juntam
paraperseguir determinados objec-
tivos de negocio.

Porque optar ou ndo por uma
“joint venture™? Na perspectiva de
Nuno Brito Lopes, hiumacertacul -
tura empresarial no nosso pais que
leva os empresarios a terem receio
de seligaremaalguémdaconcorrén-
cia. Masoadvogadolembraqueoga-
nhodedimensioeapossibilidade de
partilhar despesas tornam os acor-
doscontratuaisentre PME mais pro-
veitosos. “Sdorelativamente mais ri-
pidos de concretizar, sem o dispén-
diodeumaaquisi¢iio,nemacomple-
xidadesubjacente auma fusio”, jus-
tifica. Emconsorcio, integrandoum

agrupamentocomplementardeem-
presasoufazendoparte deumagru-
pamento europeu de interesses eco-
nomicos-noespago da Unido Euro-
peia—, sdovariasas solugesde “joint
venture” previstas nalei.

Contudo, convém, a partida, que
exista a preocupagio de transmitir
informagéo clara aos parceiros, an-
tes de assinar o contrato, paraqueo
tipode ligagaoe de objectivos fiquem
esclarecidos. “E importante que as
partes saibam exactamente o que
quereme quese rodeiem das pessoas
certas”, diz Nuno Brito Lopes.

Salvaguardar fiscais

Para o consultor fiscal Rui Guedes
Henriques, partnerda Baker Tilly,a
formalegal pelaqual aempresadeve
optar num processo de internacio-
nalizagao € uma de vdrias questoes
queoempresdrio deve colocarsobre
amesaantes deirli para fora. E que
aestruturasocietdria escolhida terd
reflexos nos aspectos fiscais, mas
também financeiros. O financiamen-

todainternacionalizagfio, aliss, des-
tacado pelo consultor como sendo
igualmente importante, jaque quan-
do a empresa aposta no exterior é
obrigada, normalmente,aum inves-
timento inicial avultado.

Outrofactordestacadoé odosbe-
neficios fiscais, Conforme sublinha
Rui Guedes Henriques, a legislacio
portuguesa prevé o recurso a finan-
ciamento a fundo perdido e a bene-
ficios fiscais para internacionaliza-
¢do. Além do mais, os investidores
devemn também informar-sesobrea
existéncia ou néo de incentivos nos
mercados de destino, recomendao
consultor.

Quando o propdsito é exportar,
importa ter em conta a questdoda
tributagéo dos fluxos debens. Parao
socioda Baker Tilly, ha factorescomo
oimpacto do IVA ou eventuais im-
postos sobre as transacges no pais
dedestinoquedevemserlevadosem
linha de conta. Sobretudo porque
este tipo de taxas pode reduzir as
margens de lucro e inclusivamente

retirar competitividade aos produ-
tosacomercializar.

A remuneragio dos quadros que
vio assegurar a representacio das
empresasnos mercadosonde aapos-
ta é feita tem igualmente que ser
acautelada Nomeadamente ao nivel
do impacto dos impostos que pode-
raoincidirsobre omontante salarial.
“Como é que se garante que as pes-
s0as ndo vio receber menos ou de
que modo se assegura que serio
compensadas pelo facto de estarem
deslocadas da sua residéncia habi-
tual?”, sfo questdes que, na perspec-
tiva de Rui Guedes Henriques, de-
vem ser previamente colocadas.

“Todas as formas de investir e
Inarcar presengano estrangeiro po-
dem ter,obviamente, consequéncias
diferentessob o pontodevista fiscal.
Naohareceitastinicas”, admite 0 s6-
cio da Baker Tilly. Contudo, comoo
proprio evidencia, a equago prévia
das questdes antes colocadas pode
facilitar a vida aos empresdrios que
queiram internacionalizar-se.
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Recursos humanos: ha que
garantir que ha compensacao
pela deslocacio de quadros.

Num contrato
entre empresas

¢ importante que
as partes saibam o

que querem ¢ que
se rodeiem das
pessoas certas.

TRES CASOS

RUI GUEDES HENRIQUES
Tax partner da Baker Tilly Portugal

Empresarios: ir la para fora, querer exportar
e ja ter experiéncia nos mercados externos

NOME: Maria da Luz Rodrigues
EMPRESA: JIR & Filhos, SA
CARGO: Administradora

NOME: José Batista
EMPRESA: Luz de Fatima, Lda
CARGO: Administrador

NOME: Luis Caetano
EMPRESA: SIVAC, SA
CARGO: Administrador

A JJR & Filhos SA, de Leiria, @ uma empresa de
obras e Construcdo Civil estd a caminho do
mercado mogambicano, no sentido de investir
naquele pais. “Em Portugal, o sector da construgao
e obras pablicas esta muito em baixo. O
investimento tem registado uma quebra, pelo que
ha necessidade de mobilizarmos as nossas forgas
para o exterior, no caso Mogambique, no sentido
de conquistar outro mercado e pader dar
continuidade ao nosso projecto”, explica Maria da
Luz Rodrigues, administradora da empresa. Foi
assim que naquele pais luséfono ja constituiram
1R Mogambique, onde, em conjunto com uma
empresa local estdo a concorrer, em parceria, a
realizagdo de obras publicas. “Temos feito
parcerias de consércic a nivel de concursos
pdblicos, mas mantemos a nossa autonomia
enquanto empresa”, explica. Com um volume

de facturacdo de cerca de 35 milhées de euros,

o0 grupo integra a JIR Construgdes, a Bripealtos,

a JIR Empreendimentos, a Plenavia, a Lusasfal

e a recém criada JJR Mocambique.

E verdadeiramente uma microempresa, mas ndo é
por isso que José Batista se inibe de pensar em voos
mais altos. O comércio de equipamento eléctrico é a
sua area de actividade, so que as dificuldades que a
economia portuguesa atravessa fazem com que
esteja a planear, em conjunto com um empresario
da zona de Pombal, diversificar um pouco a
actividade e iniciar o processo de exportagdo de
churrasqueiras para Franga. “Existe esse proposito
de internacionalizacdo. E muito importante que as
empresas apostem na ida I3 para fora, mesmo que
sejam pequenas empresas. Estamos a estudar a
possibilidade de comercializar churrasqueiras em
Franca. Nao é um negdcio de grande dimensdo. £ a
um nivel pequeno”, diz José Batista, 0 administrador
da Luz de Fatima, Lda. “O objectivo é fazer ca mas
exportar. Jd se estd a trabalhar nisso. Ainda durante
0 més de Fevereiro pretendemos ir a Franga
contactar directamente com um importador local”,
esclarece o administrador de uma microempresa

de Fatima que também quer estar num mercado
internacional.

A SIVAC, SA é uma empresa de Aveiras de Cima
que se dedica a vinificagdo, embalagem e venda
de vinhos. As exportagoes da firma correspondem
a 24% do volume de vendas e os mercados de
destino sao todo o espago da Uniao Europeia, 0s
paises de expressdo oficial portuguesa, o Canada,
e alguns paises europeus fora da UE, “O processo
de internacionalizacdo foi fundamental. €
Necessario que as empresas se internacionalizem,
pois caso contrdrio tém o futuro algo comprome-
tido”, evidencia Luis Caetano, administrador da
SIVAC. O processo de internacionalizagao comegou
a pouco e pouco, como tudo. “Depois, 0s clientes e
o0 proprio produto promoveram-nos. Além disso,
fizemos também acgoes de promogdo dos nossos
produtos, em feiras que se realizam ca em
Portugal e no estrangeiro. Tentamos desenvolver-
nos e continuamos a fazé-lo”, explica Luis Caetano.
Com 20 milhdes de litros de vinho comercializa-
dos, o volume de negdcios da SIVAC é de 14,3
milhdes de euros, revela o empresario de Aveiras
de Cima.
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